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Nama       : ATIKA PURNAMA 
Nim       : 13 230 0183 
Judul     : Pengaruh Penjualan Terhadap Laba Kotor Pada PT. Perdana Gapura 
Prima Tbk.  
  
Laba kotor merupakan laba yang diperoleh sebelum dikurangi biaya-biaya 
yang menjadi beban perusahaan, penjualan adalah jumlah omzet barang atau jasa 
yang di jual, baik dalam unit atau pun dalam rupiah. Dilihat dari laporan keuangan 
yang di publikasikan PT. Perdana Gapura Prima Tbk bahwa pada posisi penjualan 
dan laba kotor terjadi ketidakstabilan pendapatan pada tahun 2010 dan 2013 
mengalami penurunan dan peningkatan. Fenomena ini tidak sesuai dengan teori yang 
ada apabila penjualan meningkat maka laba kotor akan meningkat, dan sebaliknya 
apabila penjualan menurun maka laba kotor akan menurun. Rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima 
Tbk. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh penjualan terhadap laba 
kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
Teori dalam penelitian berkaitan membahas tentang pengertian laba kotor, 
laba kotor, faktor-faktor yang mempengaruhi laba kotor, manfaat analisis laba kotor, 
perencanaan laba kotor, laba dalam perspektif islam, penjualan, pengertian penjualan, 
tujuan penjualan, faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan penjualan, konsep 
penjualan, jenis dan bentuk penjualan, analisis penjualan, dan penjualan dalam 
perspektif Islam. Penelitian terdahulu, kerangka pikir dan juga hipotesis. 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif, sumber data yang digunakan 
adalah data sekunder melalui website www.idx.co.id. Populasi dalam penelitian ini 
adalah laporan keuangan per triwulan PT. Perdana Gapura Prima Tbk. Metode 
pengambilan sampel adalah purposive sampling yaitu sampel dengan kriteria tertentu. 
Metode satistik yang digunakan adalah analisis regresi sederhana menggunakan 
perhitungan statistik dengan bantuan komputer yaitu SPSS versi 22. 
Berdasarkan perhitungan regresi, maka persamaan regresi sederhana yang 
terbentuk adalah Laba Kotor = 15.388.892734.853.480 + 0,480 Penjualan + e yang 
artinya penjualan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap laba kotor pada PT. 
Perdana Gapura Prima Tbk. Dari hasil data yang di olah bahwa terdapat pengaruh 
penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. Hal tersebut 
ditunjukkan dengan perolehan R sebesar 0,928 dan R Square sebesar 0,861atau 
86,1% yang artinya bahwa variasi variabel bebas penjualan mampu menjelaskan 
variabel terikat laba kotor 86,1%. Sedangkan sisanya 13,9% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian. Sedangkan hasil uji t dapat 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
1. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ ha(dengan titik di bawah ح
 Kha Kh kadan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 ṣad ṣ esdan ye ص
 (ḍad ḍ de (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah ظ
 ain .‘. Komaterbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 nun N En ن
 wau W We و
 ha H Ha ه
 hamzah ..’.. Apostrof ء
 ya Y Ye ي
 
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya 
berupa tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U وْ 
 
b. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 
berupa gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan 
huruf. 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  Fatah dan ya Ai a dan i ي 
 Fatah dan wau Au a dan u ......ْوْ 
 
c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 







ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya  ̅ 
a dan garis 
atas 
   Kasrah dan ya ...ٍ..ى
i dan garis di 
bawah 
و....ُ  ḍommah dan wau  ̅ 
u dan garis di 
atas 
3. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 
a. Ta marbutah hidup yaitu Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
b. Ta marbutah mati yaitu Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat 
sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddahatautan datasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilam bangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda yaddahitu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu: 
 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara . ال
kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang 
diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 
yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang 
langsung diikuti kata sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang 
digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
6. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baikfi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat 
yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa 
dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
8. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka 
yang ditulis dengan huruf  capital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan 
huruf awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam 
tulisan Arabnya memanglengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 
capital tidak dipergunakan. 
9. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin 
Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajia dan Pengembangan 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perusahaan adalah suatu organisasi yang didirikan oleh perusahaan 
atau sekelompok orang atau badan lain yang kegiatannya adalah 
melakukan produksi dan distribusi guna memenuhi kebutuhan ekonomis 
manusia. Di antara kebutuhan ekonomis manusia adalah pangan, sandang, 
papan, dan kesenangan. Kegiatan produksi dan distribusi dilakukan 
dengan menggabungkan beberapa faktor produksi, yaitu alam, (tanah, air, 
hutan, laut), manusia (sebagai tenaga kerja) dan modal (uang, mesin-
mesin, dan bangunan, dan lain-lain).
1
 
Mendirikan suatu perusahaan adalah sebuah keputusan strategis. 
Untuk itu, perlu dipertimbangkan berbagai hal. Pada umumnya 
pertimbangan terutama dilihat pada sudut ekonomi, yaitu adanya peluang 
pemasaran barang atau jasa, ketersediaan bahan baku, (input) dan 
kemampuan produksi secara ekonomis.
2
 
Kesuksesan setiap perusahaan akan sangat bergantung pada 
manajemen yang efektif. Para manajer diibaratkan sebagai pengemudi 
mobil, yang akan menentukan arah yang ditempuh oleh mobil tersebut 
untuk sampai di tempat tujuan. Akan tetapi mengelola perusahaan 
merupakan kegiatan yang jauh lebih kompleks dari pada mengemudikan 
mobil dan mengelola adalah jauh lebih sukar dari mengemudikan mobil. 
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Oleh sebab itu mengemudikan atau menjalankan manajemen perusahaan 
merupakan suatu tantangan yang perlu ditangani secara profesional. 
Semangat dan ketekunan kerja saja tidak menjamin kesuksesan 
manajemen dalam mengelola kegiatan perusahaan.
3
 
Para pelanggan atau konsumen (customers) adalah mereka yang 
secara langsung memanfaatkan, menggunakan, dan mengajukan 
permintaan atas barang atau jasa yang ditawarkan oleh organisasi. Dapat 
dikatakan pula bahwa para pelanggan merupakan salah satu alasan kuat 
mengapa sebuah organisasi perusahaan berdiri dan beroperasi. Para 
pelanggan inilah sumber pendapatan organisasi. Para pelanggan adalah 
salah satu alasan mengapa sebuah organisasi bisnis berdiri menjalankan 
kegiatan bisnisnya. Pada dasarnya organisasi menjalankan kegiatan bisnis 
dalam rangka memenuhi kebutuhan para pelanggan.
4
 
Setiap perusahaan baik perusahaan dagang, jasa, ataupun 
perusahaan industri menjalankan aktivitasnya untuk menghasilkan laba 
yang optimal demi mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. 
Laba atau keuntungan merupakan salah satu tujuan utama perusahaan 
dalam menjalankan aktivitasnya. 
Kemajuan dan pertumbuhan perusahaan diukur dari kemampuan 
perusahaan menghasilkan laba. Kemampuan ini tentu saja tidak diukur 
dalam bentuk laba absolut (jumlah laba) yang diperoleh. Akan tetapi, 
harus diperbandingkan, misalnya dengan jumlah modal yang ditanam, 
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jumlah aktiva yang dipakai, jumlah penjualan dan lain-lain. Dan apabila 
pemilik perusahaan ingin memperluas perusahaan, maka kemampuan 
menghasilkan laba serta pertumbuhan perusahaan merupakan faktor 
penting yang perlu diperhitungkan.
5
 
Dewasa ini hadir berbagai bentuk dan ukuran dari perusahaan, 
yang bertujuan untuk mencari keuntungan, memberi pelayanan yang baik 
kepada para konsumen, pemasarannya lebih dari sekedar kemampuan 
perusahaan untuk berproduksi pada barang atau jasa dalam memenuhi 
kebutuhan, karena perusahaan harus mengetahui bagaimana menyajikan 
tawaran yang lebih baik dipasar pesaing kepada para konsumen, 
konsumen dapat membeli dari berbagai sumber dengan keinginan, 
pilihan selalu berubah, sehingga perusahaan harus selalu siap 
menghadapi segala perubahan tersebut dan terus menerus meninjau dan 
memperbaiki penawarannya.  
Kenaikan atau penurunan penjualan didalam perusahaan menjadi 
faktor penentu dari laba perusahaan tersebut, cepat atau lambat 
perusahaan harus memperbaiki kemampuannya untuk mempertahankan 
dan mengembangkan perusahaannya, kiblat perusahaan adalah para 
langganan dan semua fungsi bekerja sama untuk melayani dan 
memuaskan para konsumen. 
Penjualan merupakan penerimaan yang diperoleh dari pengiriman 
barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan dalam bursa sebagai 
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bahan pertimbangan. Di sisi lain penjualan menurut Jumingan 
merupakan penghasilan utama dari perusahaan dagang, perusahaan jasa 
kepada pembeli, langganan, penyewa, dan pemakai jasa lainnya.
6
 
Secara umum definisi penjualan dapat diartikan sebagai sebuah 
usaha atau langkah konkrit yang dilakukan untuk memindahkan suatu 
produk, baik itu berupa barang ataupun jasa, dari produsen kepada 
konsumen sebagai sasarannya. Tujuan utama penjualan yaitu 
mendatangkan keuntungan atau laba dari produk ataupun barang yang 
dihasilkan produsennya dengan pengelolaan yang baik. Dalam 
pelaksanaannya, penjualan sendiri tak akan dapat dilakukan tanpa adanya 
pelaku yang bekerja didalamnya seperti agen, pedagang dan tenaga 
pemasaran.  
Penentuan target laba sangat penting agar para manajemen 
perusahaan termotivasi  untuk bekerja secara maksimal dalam mengelola 
sumber daya yang dimilikinya. Pencapaian target minimal yang 
dibutuhkan sudah merupakan prestasi tersendiri bagi mereka, apalagi 
mampu melampaui target yang telah ditetapkan. Sebaliknya jika target 
tidak tercapai, hal ini merupakan kesalahan yang harus dicari jalan keluar 
penyebabnya. Lebih dari itu, pencapaian target laba merupakan ukuran 
untuk menentukan karier pihak manajemen ke depan.
7
 
Laba kotor artinya laba yang diperoleh sebelum dikurangi biaya-
biaya yang menjadi beban-beban perusahaan. Artinya laba keseluruhan 
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yang pertama sekali perusahaan peroleh. Disamping itu, harga pokok 
rata-rata penjualan juga ikut dipengaruhi oleh jumlah (volume) penjualan 
itu sendiri. Jika jumlah penjualan meningkat, kemungkinan akan mampu 
meningkatkan laba kotor. Demikian pula sebaliknya, apabila jumlah 
penjualan turun, kemungkinan laba kotor pun akan ikut turun pula.
8
 
Salah satu perusahaan go public yang terdaftar di BEI (Bursa 
Efek Indonesia) adalah PT. Perdana Gapura Prima Tbk didirikan 21 Mei 
1987 dengan nama PT. Perdana Gapura Mas dan memulai kegiatan usaha 
komersialnya pada tahun 1994. Kantor pusat GPRA terletak di The 
Bellezza, Permata Hijau, Jl. Arteri Permata Hijau No. 34, Jakarta 12210. 
Berdasarkan Anggaran Dasar Perusahaan, ruang lingkup kegiatan GPRA 
bergerak dalam bidang pemborongan bangunan (kontraktor) dengan 
memborong, melaksanakan, merencanakan serta mengawasi pekerjaan 
pembangunan rumah-rumah dan gedung-gedung serta real estate 
termasuk pembangunan perumahan, jual beli bangunan dan hak atas 
tanahnya. Saat ini GPRA memiliki perumahan Bukit Cimangu Villa dan 
Taman Raya Citayam berlokasi di Bogor dan perumahan Metro Cilegon, 
Taman Raya Cilegon dan Anyer Pallazo berlokasi di Cilegon, serta 
apartemen Kebagusan City berlokasi di Jakarta.  
PT. Perdana Gapura Prima Tbk. (GPRA) beroperasi dalam 
pengembangan real estate, apartemen, perkantoran dan pusat 
perdagangan. GPRA juga bergerak di bidang jasa kontraktor dan 
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perdagangan umum. GPRA memiliki proyek perumahan Bukit 
Cimangu Villa dan Taman Raya Citayam di Bogor, Metro Cilegon, 
proyek perumahan Taman Raya Cilegon dan Anyer Pallazo di Cilegon, 
dan proyek Kebagusan City, Jakarta. GPRA tercatat di Bursa Efek 
Indonesia di tahun 2007 pada Papan Utama.Berikut ini gambaran 
penjualan dan laba kotor dari PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
Tabel 1.1 
Penjualan dan Laba Kotor 
PT. Perdana Gapura Prima Tbk Periode 2009-2016 
(dalam Ribuan Rupiah Per Tahun) 
 
Tahun Pejualan Laba Kotor 
2009 305.373.225.589 145.955.632.091 
2010 309.333.090.543 139.890.215.396 
2011 389.474.167.604 180.680.754.749 
2012 356.609.763.330 193.034.697.006 
2013 518.770.543.344 302.059.169.111 
2014 565.400.437.108 282.566.200.011 
2015 416.124.379.635 233.280.255.712 
2016 429.022.624.427 219.682.737.759 
Sumber: www.idx.co.id 
Berdasakan tabel 1.1 di atas, dapat dilihat penjualan dan laba kotor 
dari tahun ke tahun mengalami perubahan. Pada tahun 2009 ke 2010 
penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp 3.959.864.954 dan laba kotor 
pada tahun 2009 ke 2010 mengalami penurunan sebesar Rp 
6.065.416.695. Kemudian penjualan tahun 2011 ke 2012 mengalami 
penurunan sebesar Rp 32.864.404.274 dan laba kotor pada tahun 2011 ke 
2012 mengalami kenaikan sebesar Rp 12.353.942.257, sedangkan tahun 
2013 ke 2014 penjualan mengalami kenaikan sebesar Rp 46.629.893.764, 
dan laba kotor pada tahun 2013 ke 2014 mengalami penurunan sebesar  Rp 
7 
 
19.492.969.100. Sedangkan tahun 2015 ke 2016 penjualan mengalami 
kenaikan sebesar Rp 12.898.244.792 dan laba kotor tahun 2015 ke 2016 
mengalami penurunan sebesar Rp 13.597.517.953.  
Berdasarkan masalah yang ditemukan di atas bertentangan dengan 
teori, Menurut Kasmir jika jumlah penjualan meningkat, kemungkinan 
akan meningkatkan juga laba kotor. Demikian pula sebaliknya, apabila 
jumlah penjualan turun, kemungkinan laba kotor pun akan 
menurun.
9
Tetapi kenyataan di atas tidak selamanya penjualan mengalami 
peningkatan, dan laba kotor juga tidak selamanya mengalami peningkatan, 
hal tersebut di lihat pada data penjualan dan data laba kotor di atas. 
Seharusnya apabila jumlah penjualan meningkat, maka laba kotor 
seharusnya meningkat, jadi hal tersebut tidak sesuai dengan teori. 
Asumsinya adalah dalam kondisi tertentu, harga jual dapat naik, 
tetapi dapat pula turun. Perubahan inilah yang menjadi penyebab 
perubahan laba kotor dari waktu ke waktu.Sementara itu, jumlah barang 
yang dijual maksudnya adalah banyaknya kuantitas atau jumlah barang 
(volume) yang dijual dalam suatu periode. Sudah pasti jika barang yang 
dijual dengan kuantitas yang lebih banyak, juga akan memengaruhi 
peningkatan laba kotor. Demikian pula sebaliknya apabila kuantitas barang 
yang dijual sedikit, tentu kemungkinan akan terjadi penurunan penjualan.
10
 
Peningkatan biaya di atas akan dapat meningkatkan harga pokok 
penjualan. Akibatnya tentu akan memengaruhi harga jual persatuan dan 
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jika harga jual tidak dinaikkan, persentase keuntungan semakin mengecil. 
Artinya laba kotor juga akan ikut turun.
11
 
Dari latar belakang masalah di atas peneliti tertarik untuk 
melaksanakan penelitian dengan judul: “PENGARUH PENJUALAN 
TERHADAP LABA KOTOR PADA PT. PERDANA GAPURA 
PRIMA TBK.” 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka identifikasi 
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Perubahan penjualan menjadi faktor penentu perubahan laba 
perusahaan. 
2. Kesuksesan setiap perusahaan akan sangat bergantung pada 
manajemen yang efektif. 
3. Besarnya biaya tenaga kerja akan mempengaruhi besarnya laba kotor 
perusahaan. 
4. Biaya pemasaran akan mempengaruhi laba kotor perusahaan. 
5. Biaya pemasaran mempengaruhi besarnya laba kotor perusahaan. 
C. Batasan Masalah 
Batasan masalah merupakan hal yang sangat penting untuk 
ditentukan terlebih dahulu sebelum sampai tahap pembahasan selanjutnya. 
Melihat luasnya cakupan pembahasan, untuk menghindari 
kesimpangsiuran serta keterbatasan waktu, materi dan ilmu yang dimiliki 
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peneliti. Sehingga batasan masalah bertujuan untuk membuat peneliti lebih 
fokus. Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah pengaruh 
penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
D. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel bertujuan untuk menghindari 
kesalahfahaman dalam memahaami judul penelitian ini, maka peneliti 
mendefinisikan variabel, dan beberapa indikator yang mendukung 
variabel-variabel penelitian serta skala yang digunakan untuk melakukan 
pengukuran maupun penelitian sebagai berikut: 
Tabel 1.2 
Definisi Operasional Variabel 
 
Variabel Definisi Indikator Skala 








sejumlah uang dari 
pelanggan tersebut. 
1.Faktor harga   jual 
2.Faktor jumlah 
barang yang dijual 
Rasio 
Laba Kotor (Y) Laba kotor adalah 

















E. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti merumuskan masalah 
sebagai berikut: “Apakah terdapat pengaruh penjualan terhadap laba kotor 
pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk”. 
F. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian adalah “untuk mengetahui pengaruh 
penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk”. 
G. Kegunaan Penelitian 
1. Bagi Peneliti 
Sebagai sarana pengaplikasian teori yang diperoleh di bangku 
kuliah, dan dengan penelitian yang dilakukan peneliti dapat mengetahui 
secara mendalam tentang penjualan dan pengaruhnya terhadap laba kotor 
perusahaan, serta dapat menambah wawasan dan pengetahuan serta bekal 
untuk terjun ke dunia kerja. 
2. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
masukan atau ide yang sifatnya dapat memberikan kemajuan bagi 
perusahaan, serta sebagai bahan pertimbangan tentang penjualan dan laba 
kotor perusahaan. Sehingga perusahaan dapat meningkatkan penjualan dan 
mengoptimalisasi laba kotor perusahaan. 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Dapat dijadikan sebagai bahan bacaan untuk menambah wawasan 
dan pengetahuan, juga memberikan sumbangan pikiraan, serta sebagai 
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tambahan referensi bagi peneliti untuk mengembangkan penelitian lebih 
mendalam lagi yang berkaitan dengan penjualan dan pengaruhnya 
terhadap laba kotor perusahaan. 
H. Sistematika Pembahasan 
Untuk mendapatkan pengumpulan data gambaran secara ringkas 
mengenai skripsi ini, maka sistem penulisannya akan dibagi ke dalam 
beberapa bab sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN, yang membahas tentang latar belakang 
masalah, identifikasi masalah, batasan msalah, definisi operasional 
variabel, rumusan masalah, tujuan penelitian dan kegunaan penelitian dan 
sistematika pembahasan. 
BAB II LANDASAN TEORI, dengan sub-sub pembahasan, 
kerangka teori terdiri dari pengertian laba kotor, laba kotor, faktor-faktor 
yang mempengaruhi laba kotor, manfaat analisis laba kotor, perencanaan 
laba kotor, laba dalam perspektif islam, penjualan, pengertian penjualan, 
tujuan penjualan, faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan penjualan, 
konsep penjualan, jenis dan bentuk penjualan, analisis penjualan, dan 
penjualan dalam perspektif islam. Penelitian terdahulu, kerangka pikir dan 
juga hipotesis. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN, yang membahas tentang 
lokasi dan waktu penelitian, jenis penelitian, populasi dan sampel, sumber 
data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.  
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BAB IV HASIL PENELITIAN, yang membahas tentang gambaran 
umum perusahaan, hasil analisis data, pembahasan hasil penelitian dan 
keterbatasan penelitian. 
BAB V PENUTUP terdiri dari kesimpulan yang berisi tentang 






A. Kerangka Teori 
1. Pengertian Laba Rugi 
Laporan laba rugi merupakan laporan keuangan yang 
menggambarkan hasil usaha dalam satu periode tertentu. Dalam 
laporan ini tergambar jumlah pendapatan dan sumber-sumber 




Laporan laba rugi adalah suatu laporan yang menunjukkan 
pendapatan-pendapatan dan biaya-biaya dari suatu unit untuk 
suatu periode tertentu. Selisih antara penjualan dan harga pokok 
penjualan disebut laba kotor, sedangkan selisih antara pendapatan 




Laporan laba rugi menyajikan pendapatan dan beban 
untuk suatu periode waktu tertentu berdasarkan konsep pengaitan 
antara pendapatan dan beban yang terkait. Laporan laba rugi juga 
menyajikan selisih pendapatan terhadap beban yang terjadi.
3
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Menurut Kasmir dan Jakfar laporan laba rugi adalah 
laporan yang menunjukkan jumlah pendapatan yang diperoleh 
dan biaya-biaya yang dikeluarkan dalam suatu periode tertentu.
4
 
Berikut ini komponen-komponen yang terdapat dalam 
suatu laporan laba rugi, antara lain:
5
 
a. Penjualan bersih 
Jumlah yang dibebankan kepada pembeli karena 
penjualan barang dan jasa. Baik secara kredit maupun tunai 
dilaporkan sebagai penjualan bruto (gross profit). Penjualan 
return (pengembalian barang dari customerdikarenakan rusak) 
dan pengurangan hargaserta potongan penjualan dilaporkan 
sebagai pengurang terhadap penjualan bruto. Hasil yang 
diperoleh adalah penjualan bersih (net sales). 
b. Harga pokok penjualan 
Kegiatan perusahaan dagang adalah menjual barang-
barang yang sebelumnya dibeli. Nilai penjualan yang diterima 
dicatat sebagai penjualan, sedangkan nilai beli yang 
dikeluarkan untuk barang yang dijual dicatat sebagai harga 
pokok penjualan (cost of goods sold).  
c. Laba bruto/laba kotor 
Selisih antara penjualan bersih dengan harga pokok 
penjualan disebut laba bruto (gross profit) atau margin kotor 
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(gross margin). Disebut bruto karena jumlah ini masih harus 
dikurangi dengan beban-beban usaha. 
d. Beban-beban usaha 
Seringkali beban usaha dikelompokkan lagi menjadi 
beban penjualan (selling expenses) dan beban administrasi dan 
umum (general and administrative expenses). Beban penjualan 
adalah semua beban yang terjadi dalam hubungannya dengan 
kegiatan menjual dan memasarkan barang seperti kegiatan 
promosi, penjualan dan pengangkutan barang-barang yang 
dijual. Contoh beban ini adalah beban iklan dan promosi. 
e. Laba usaha 
Selisih antara laba bruto dan beban usaha disebut laba 
usaha (income from operation) atau laba operasi (operating 
income). Laba usaha adalah laba yang diperoleh semata-mata 
dari kegiatan utama perusahaan. 
f. Pendapatan lain-lain 
Pendapatan yang bukan berasal dari kegiatan utama 
perusahaan dikelompokkan ke dalam pendapatan lain-lain 
(other income) atau pendapatan non usaha (non operating 
income). Termasuk dalam kelompok ini adalah keuntungan 





g. Beban lain-lain 
Beban-beban yang tidak dapat dihubungkan secara 
langsung dan pasti dengan kegiatan utama perusahaan 
(perdagangan) dikelompokkan ke dalam beban lain-lain (other 
expenses) atau beban non usaha (non operating expenses). 
Beban bunga merupakan salah satu contoh dari beban ini. 
Kadang-kadang, oleh karena beban bunga timbul sebagai 
akibat dari kegiatan perusahaan untuk memperoleh dana 
(pembelanjaan), maka disebut beban pembelanjaan (financing 
expenses). Contoh lain dari beban lain-lain adalah kerugian 
dari penjualan aktiva tetap.  
h. Laba bersih 
Angka terakhir dalam laporan laba rugi adalah laba 
bersih (net profit).Jumlah ini merupakan kenaikan bersih 
terhadap modal. Sebaliknya apabila perusahaan menderita rugi, 
angka terakhir dalam laporan laba rugi adalah rugi bersih (net 
loss). 
Berdasarkan komponen-komponen di atas maka 
peneliti dapat menyimpulkan bahwa semua komponen dalam 
laporan laba rugi berperan penting untuk segala kegiatan 
sebuah perusahaan dalam pengambilan keputusan disetiap 
kegiatan operasi usaha, dan sebagai alat ukur atau 
pertimbangan untuk kegiatan-kegiatan selanjutnya. 
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2. Laba Kotor 
Laba atau keuntungan merupakan salah satu tujuan utama 
perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya. Pihak manajemen 
selalu merencanakan besar perolehan laba setiap periode, yang 
ditentukan melalui target besarnya laba ini penting guna mencapai 
tujuan perusahaan secara keseluruhan. Di samping itu, dengan 
adanya target yang harus dicapai, pihak manajemen termotivasi 
untuk bekerja secara optimal. Hal ini penting karena pencapaian 
target ini merupakan salah satu ukuran keberhasilan perusahaan 
dalam menjalankan aktivitasnya, sekaligus ukuran kinerja pihak 
manajemen kedepan. Kemudian, bagi pihak manajemen, 
perolehan laba perusahaan tidak hanya sekedar laba saja, tetapi 
harus memenuhi target yang telah ditetapkan. Artinya, ada jumlah 
angka (baik unit maupun rupiah) laba yang harus dicapai oleh 
mananjemen suatu perusahaan setiap periodenya. 
Laba yang diperoleh perusahaan akan digunakan untuk 
berbagai kepentingan oleh pemilik dan manajemen. Laba akan 
digunakan untuk digunakan untuk meningkatkan kesejahteraan 
pemilik dan karyawan atas jasa yang diperolehnya. Laba juga 
digunakan penambahan modal dalam rangka meningkatkan 
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Sebaliknya apabila target laba tidak diperoleh, akan 
berdampak cukup serius bagi perusahaan. Dalam jangka pendek 
mungkin tidak terlalu berpengaruh, kecuali perusahaan 
mengalami kerugian yang besar. Hanya saja jika target laba tidak 
tercapai pihak manajemen tidak memperoleh insentif berupa 
bonus dari perusahaan. Namun, dalam jangka panjang mungkin 
akan mengakibatkan banyak kerugian, misalnya kemungkinan 
perusahaan akan mengurangi jumlah karyawan dengan jalan 
pemutusan hubungan kerja, atau mungkin yang terparah adalah 
perusahaan mengalami kebangkrutan karena tidak mampu lagi 
membiayai aktivitasnya. Oleh karena itu,bagi semua pihak yang 
terlibat dalam perusahaan diharuskan bekerja keras untuk 
memperoleh dan meningkatkan laba yang telah ditargetkan 
sebelumnya. 
Dalam praktiknya, laba yang diperoleh perusahaan terdiri 
dari dua macam yaitu: 
a. Laba Kotor (gross profit) 
Laba kotor artinya laba yang diperoleh sebelum 
dikurangi biaya-biaya yang menjadi beban perusahaan. 
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Artinya laba keseluruhan yang pertama sekali perusahaan 
peroleh. 
b. Laba Bersih  
Laba bersih merupakan laba yang telah dikurangi 
biaya-biaya yang merupakan beban perusahaan dalam suatu 
periode tertentu, termasuk pajak. 
Penyebab besar kecilnya perolehan laba kotor yang 
didapat setiap periode perlu dilakukan analisis lebih lanjut. 
Analisis ini penting guna mengetahui dan memahami 
penyebab terjadinya perolehan laba kotor tersebut, kemudian 




Untuk melakukan analisis laba kotor, diperlukan 
berbagai data perusahaan. Adapun data yang dibutuhkan 
untuk melakukan analisis laba kotor adalah: 
1) Target yang telah ditetapkan 
Target yang telah ditetapkan adalah jumlah angka 
atau persentase laba yang telah ditetapkan manajemen 
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2) Pencapaian hasil laba pada periode tersebut 
Pencapaian hasil laba pada periode tersebut artinya 
laba aktual yang diperoleh pada periode ini. Dengan 
demikian, laba periode ini, diketahui apakah sama dengan 
angka yang telah ditargetkan sebelumnya. 
3) Laba pada beberapa periode sebelumnya 
Laba pada beberapa periode sebelumnya, 
merupakan perolehan laba beberapa periode yang lalu, 
lebih dari satu periode ke belakang. Data laba pada  
beberapa periode sebelumnya sebaiknya diambil lebih dari 
tiga tahun. Kegunaannya adalah untuk melihat trend 
perjalanan laba perusahaan dari periode ke periode.
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a. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Laba Kotor 
Dalam praktiknya perolehan laba perusahaan tiap 
periode tidak sama atau selalu berbeda-beda. Artinya laba 
yang diperoleh dari periode ke periode berubah-ubah. 
Perbedaan ini tentunya disebabkan oleh berbagai faktor, baik 
dari dalam perusahaan maupun dari kondisi luar perusahaan. 
Dalam praktiknya perubahan yang terjadi pada laba 
kotor disebabkan dua faktor, yaitu: 
a) Faktor penjualan 





Faktor penjualan adalah lembar bukti tagihan atau 
bukti transaksi kepada pelanggan atas pembelian suatu 
barang atau jasa. 
b) Faktor harga pokok penjualan 
Faktor harga pokok penjualan adalah harga 
barang atau jasa sebagai bahan baku atau jasa untuk 
menjadi barang dengan ditambah biaya-biaya yang 
berkaitan dengan harga pokok penjualan tersebut.
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Sementara itu, penjualan dipengaruhi oleh: 
(1) Faktor harga jual 
Harga jual adalah harga persatuan atau unit 
atau per kilogram atau lainnya produk yang dijual di 
pasaran. Penyebab berubahnya harga jual adalah 
perubahan nilai harga jual per satuan. Dalam kondisi 
tertentu, harga jual dapat naik, tetapi dapat pula turun. 
Perubahan inilah yang menjadi penyebab perubahan 
laba kotor dari waktu ke waktu. 
(2) Faktor barang yang dijual 
 Faktor barang yang dijual adalah banyaknya 
kuantitas atau jumlah barang (volume) yang dijual 
dalam suatu periode. Sudah pasti jika barang yang 
dijual dengan kuantitas yang lebih banyak, juga akan 
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mempengaruhi peningkatan laba kotor. Demikian 
pula sebaliknya apabila kuantitas  barang yang dijual 




Harga pokok penjualan dipengaruhi: 
1. Harga pokok rata-rata 
Harga pokok rata-rata adalah penjualan 
yang ikut mempengaruhi jumlah (volume) 
penjualan itu sendiri. 
2. Jumlah barang yang dijual 
Jumlah barang yang dijual adalah adalah 
banyaknya kuantitas atau jumlah barang (volume) 
yang dijual dalam suatu periode.
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Dengan demikian, dapat disimpulkan 
bahwa perubahan laba kotor disebakan tiga faktor 
berikut ini. 
a. Berubahnya harga jual 
Artinya, berubahnya harga jual yang 
dianggarkan dengan harga jual pada periode 
sebelumnya. Misalnya harga jual yang 
ditetapkan sebelumnya Rp100,00 per unit 
dinaikkan menjadi Rp110,00 per unit atau 







sebaliknya karena berbagai sebab harga jual 
justru diturunkan. Perubahan ini jelas akan 
berdampak terhadap perolehan dari nilai jual 
tersebut. 
b. Berubahnya jumlah kuantitas (volume) barang 
yang dijual 
Artinya, perubahan jumlah barang 
yang dijual dari jumlah yang dianggarkan 
dengan jumlah periode sebelumnya. Sama 
seperti harga jual perubahan jumlah barang 
yang dijual, misalnya dari jumlah yang 
ditargetkan terjual 1.000, unit, namun hanya 
terjual 900 unit atau sebaliknya naik menjadi 
1.100 unit jelas akan mengakibatkan 
perubahan perolehan dari nilai jual tersebut. 
c. Berubahnya harga pokok penjualan 
Maksudnya perubahan harga pokok 
penjualan dari yang dianggarkan dengan harga 
pokok penjualan pada periode sebelum. 
Perubahan ini mungkin disebabkan karena 
adanya kenaikan harga pokok penjualan dari 
sumber utamanya, misalnya kenaikan atau 
penurunan harga bahan baku atau akibat dari 
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b. Manfaat Analisis Laba Kotor 
Analisis laba kotor merupakan salah satu kegiatan 
yang sangat penting bagi manajemen guna mengambil 
keputusan untuk masa sekarang dan yang akan datang. 
Artinya analisis laba kotor akan banyak membantu 
manajemen dalam melakukan tindakan apa yang akan 
diambil ke depan dengan kondisi yang terjadi sekarang atau 
untuk mengevaluasi apa penyebab turun atau naiknya laba 
kotor tersebut sehingga target tidak dicapai. Dengan 
demikian, analisis laba kotor memberikan manfaat yang 
cukup banyak bagi pihak manajemen. Secara umum manfaat 
yag dapat diperoleh dari analisis laba kotor adalah sebagai 
berikut: 
1) Untuk mengetahui penyebab turunnya harga jual 
Dengan diketahuinya penyebab naik turunnya 
harga, pihak manajemen dapat memprediksi berbagai hal, 
terutama berkaitan dengan penentuan harga jual ke depan 
dan target harga jual yang lebih realistis.  
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2) Untuk mengetahui penyebab naiknya harga jual 
Kenaikan harga jual perlu dicermati penyebabnya, 
sebab naiknya harga jual ini sangat memengaruhi 
perolehan laba kotor perusahaan. Faktor penyebab 
naiknya harga jual dapat berasal dari dalam perusahaan, 
misalnya kenaikan biaya-biaya. Namun, harga jual juga 
dapat naik karena dipengaruhi dari perusahaan, misalnya 
pesaing sejenis menaikkan harga jualnya dan manajemen 
ikut pula menaikkan harga jual. 
3) Untuk mengetahui penyebab turunnya harga pokok 
penjualan 
Di samping kenaikan harga jual, laba kotor juga 
dipengaruhi oleh penurunan harga pokok penjualan. 
Penyebab menurunnya harga jual tidak jauh berbeda 
dengan kenaikan harga pokok penjualan. Hanya saja 
kenaikan harga pokok penjualan akan membuat 
perusahaan berusaha keras untuk bekerja lebih efisien 
dibandingkan dengan pesaing. Kalau tidak, beban biaya 
yang telah dianggarkan akan ikut memengaruhi nilai 





4) Untuk mengetahui penyebab naiknya harga pokok 
penjualan 
Penyebab naiknya harga pokok penjualan juga 
sangat penting untuk diketahui oleh perusahaan karena 
dengan diketahuinya penyebab naiknya harga pokok 
penjualan, perusahaan pada akhirnya mampu 
menyesuaikan dengan harga jual dan biaya-biaya lainnya. 
Penyebab utama naiknya harga pokok penjualan sebagian 
besar adalah karena dari pihak luar perusahaan sehingga 
mau tidak mau perusahaan harus mampu menyesuaikan 
diri. 
5) Sebagai bentuk pertanggungjawaban bagian penjualan 
Analisis laba kotor juga memberikan manfaat 
sebagai bentuk pertanggungjawaban bagian penjualan 
akibat naiknya harga jual. Artinya ada pihak-pihak yang 
memang seharusnya bertanggungjawab apabila terjadi 
kenaikan atau penurunan harga. 
6) Sebagai bentuk pertanggungjawaban bagian produksi 
Analisis laba kotor juga memberikan manfaat 
sebagai bentuk pertanggungjawaban bagian produksi 
akibat turunnya harga pokok penjualan. Artinya untuk 
urusan harga pokok penjualan, pihak bagian produksilah 
yang bertanggung jawab. 
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7) Sebagai salah satu alat ukur untuk menilai kinerja 
manajemen 
Sudah pasti analisis laba kotor ini pada akhirnya 
akan memberikan manfaat untuk menilai kinerja 
manajemen dalam suatu periode. Artinya hasil yang 
diperoleh dari analisis laba kotor akan menentukan 
kinerja manajemen ke depan. 
8) Sebagai bahan untuk menentukan kebijakan manajemen 
ke depan 
Analisis laba kotor digunakan sebagai bahan 
untuk menentukan kebijakan manajemen ke depan 
dengan mencermati kegagalan atau kesuksesan 
pencapaian laba kotor sebelumnya. Jika berhasil, 
manajemen mungkin sekarang akan dipertahankan atau 
bahkan ada yang dipromosikan ke jabatan yang lebih 
tinggi. Akan tetapi, jika gagal, sebaliknya akan diganti 
degan manajemen yang baru. Di samping itu, 
keberhasilan atau kegagalan manajemen dalam mencapai 
target laba kotor juga akan menentukan besar kecilnya 
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c. Perencanaan Laba Kotor 
Membuat rencana laba suatu perusahaan merupakan 
kewajiban yang harus dilakukan oleh suatu usaha sebelum suatu 
kegiatan dijalankan. Dalam membuat rencana laba, perlu 
terlebih dulu ditentukan atau dianggarkan target laba yang ingin 
dicapai. 
Di samping itu juga, perlu ditentukan penjualannya. 
Manajemen, terutama dalam hal ini bagian pemasaran, harus 
mampu untuk meningkatkan volume penjualan melalui strategi 
pemasaran yang tepat. Tanpa strategi pemasaran, sangat sulit 
untuk mencapai target yang ingin dicapai, apalagi dengan 
kondisi persaingan yang demikian ketat. 
Penyusunan rencana anggaran atau budget yang akan 
dijalankan oleh suatu perusahaan haruslah mempertimbangkan 
berbagai faktor yang dapat memengaruhi pencapaian target 
tersebut. 
 Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan antara lain: 
a) Volume penjualan tahun sebelumnya 
Volume penjualan tahun sebelumnya dapat 
dijadikan alat ukur untuk penjualan barang di tahun-tahun 
mendatang, agar tidak terjadi kerugian hasil volume 
penjualan tahun sebelumnya harus mampu melebihi 
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volume penjualan tahun ini agar laba kotor dapat 
meningkat dari tahun sebelumnya. 
b) Harga jual periode sebelumnya 
Harga jual suatu barang dilihat dari harga bahan 
baku sebuah barang tersebut, dan dari harga pokok 
produksi barang. Harga jual periode sebelumnya 
dijadikan sebagai gambaran untuk periode selanjutnya. 
c) Kecenderungan permintaan terhadap produk yang 
ditawarkan dari tahun ke tahun. 
Kecenderungan permintaan produk yang 
ditawarkan dari tahun ke tahun selalu berbeda, yang 
mana permintaan tidak akan selalu meningkat dan tidak 
pula akan selalu menurun, maka dari itu perusahaan harus 
mampu mengendalikan segala hal tersebut, jika 
permintaan produk meningkat perusahaan harus mampu 
memenuhi permintaan tersebut, dan jika permintaan 
menurun sedangkan produk yang ditawarkan banyak 
perusahaan yang harus mengendalikan sisa produk 
tersebut. 
d) Kondisi persaingan baik lokal maupun internasional 
Persaingan baik lokal maupun internasional akan 
menjadi pengaruh terhadap penjualan barang yang 
ditawarkan perusahaan, persaingan penjualan barang 
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mulai dari harga dan kualitas barang yang dijual tidak 
mampu menyaingi produk-produk lain dan tidak 
terkendalikan maka perusahaan akan kesulitan 
meningkatkan laba yang akan dicapai perusahaan. 
e) Kecenderungan inflasi secara umum 
Kecenderungan inflasi atau kenaikan harga secara 
terus menerus akan mengakibatkan permintaan akan 
menurun, dan jumlah barang yang ditawarkan tidak 
mampu terjual secara keseluruhan. 
f) Kondisi perekonomian pemerintah dan masyarakat 
Kondisi perekonomian dimasyarakat akan 
berpengaruh terhadap permintaan suatu barang, jika 
perekonomian masyarakat meningkat maka permintaan 
terhadap barang ikut meningkat, dan sebaliknya jika 
ekonomi masyarakat menurun maka permintaan terhadap 
barang akan berkurang kecuali barang yang dibutuhkan 
seperti makanan pokok. 
g) Kecenderungan perubahan selera masyarakat 
Kecendrungan perubahan selera masyarakat selalu 
berubah-ubah tiap periode, yang mana perubahan inilah 
yang akan mengakibatkan produksi barang yang berubah-
ubah, perencanaan terhadap perubahan selera masyarakat 
penting bagi perusahaan. 
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h) Budget promosi yang harus dianggarkan 
Budget promosi yang harus dianggarkan yaitu 
seberapa besar biaya untuk promosi penjualan yang akan 
dilakukan pada periode tertentu agar mampu mencapai 
laba yang diinginkan perusahaan. 
i) Pertimbangan lainnya 
Pertimbangan lainnya jika ada pertimbangan-
pertimbangan lain yang akan direncanakan untuk masa 
mendatang maka dibuat perencanaan sama seperti 
sebelumnya. 
Khususnya dalam menyusun anggaran laba kotor 
harus dipertimbangkan pula ketesediaan harga pokok 
penjualan dari tahun ke tahun sebelumnya. Ketersediaan 
bahan baku penting mengingat apabila terjadi kelangkaan 
atau keterlambatan, akan berakibat kepada harga jual dan 
jumlah barang yang dijual. Demikian pula dengan 
kenaikan harga pokok penjualan.
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d. Laba dalam Perspektif Islam 
Laba adalah selisih lebih antara harga pokok dan biaya 
yang dikeluarkan dengan penjualan. Total biaya operasional 
adalah seluruh biaya yang dikeluarkan dalam penjualan, yang 







Dalam Islam Allah SWT 
memerintahkan manusia untuk berusaha mencari rezeki dari 
semua karunia-Nya yang ada di muka bumi ini untuk kehidupan 
yang lebih baik bagi manusia. 
Sebagaimana dijelaskan dalam Alquran surah Al-










     
 
Artinya: Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah 
kamu di muka bumi dan carilah karunia Allah dan 




Penjelasan dari ayat di atas adalah memberikan 
keleluasan dalam mencari perniagaan yang diridhai-Nya,“ 
Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah di muka 
bumi dan carilah karunia Allah”. 
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Dari ayat di atas Allah SWT memerintahkan umat-Nya 
untuk mencari rezeki dengan berbagai usaha dengan jalan yang 
benar dan memerintahkan umat-Nya agar senantiasa selalu 
mengingat Allah agar manusia tidak lalai dalam mencari 
keuntungan ataupun laba. Asal dari mencari laba adalah 
disyariatkan, kecuali bila diambil dengan cara haram. Diantara 
cara-cara yang haram dalam menggeruk keuntungan adalah:
17
 
(1)  Keuntungan dari memperdagangkan komoditi haram 
Segala yang muncul dari hasil memperjualbelikan 
komoditi haram, termasuk usaha kotor yang diwadahi oleh 
transaksi yang rusak pula. Contohnya memperjualbelikan 
minuman keras, obat bius, bangkai, daging babi, segala 
sesuatu yang membahayakan orang seperti makan-makanan 
rusak, minuman-minuman tidak sehat serta berbagai bahan 
makanan berbahaya dan sejenisnya. 
(2)  Keuntungan dari perdagangan curang dan manipulatif 
Yakni dengan cara menyembunyikan cacat barang 
dagangan atau menawarkan barang dagangan dengan 
tampilan yang berbeda dari sebenarnya, dengan trik yang 
dapat mengelabui pembeli dan mengaburkan penglihatannya.  
           (3)  Keuntungan melalui penyamaran harga yang tidak wajar. 
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Yakni melalui tindakan kamuflase harga yang tidak 
wajar menurut kebiasaan.Karena dari tujuan berdagang 
adalah mencari keuntungan. 
      (4) Keuntungan melalui penimbunan barang dagangan. 
Menimbun yang dimaksud di sini adalah segala 
pencekalan komoditi seperti makanan pokok dan yang 
lainnya yang berakibat membahayakan orang banyak. 
Demikian menurut pendapat yang tepat dari para ulama. 
Namun dosa menimbun makanan pokok dalam penjualan itu 
lebih besar, karena orang amat membutuhkannya. 










     
 
 Artinya: Dan karena rahmat-Nya, Dia jadikan untukmu 
malam dan siang, supaya kamu beristirahat pada 
malam itu dan supaya kamu mencari sebahagian 
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Penjelasan ayat di atas bahwa pergantian antara siang 
dan malam sebagai petunjuk penggunaan waktu tersebut. 
Allah menjadikan malam gelap supaya waktu itu digunakan 
sebagai waktu istirahat, “litaskunū fihi”. Istirahat di malam 
hari digunakan sebagai media perantara untuk menyiapkan 
fisik menghadap kerja di siang harinya. Sebaliknya, 
menjadikan siang terang supaya pada waktu itu dapat 
mengerjakan berbagai urusan penghidupan untuk menjemput 
rezeki, “walitabtaghu min fadhlillah”. Pembagian waktu 
tersebut sebagai tanda kekuasaan Allah supaya orang-orang 
bersyukur, “wala‟allakum tasykurūn”. Rasa syukur yang 
mesti terwujud itu karena Allah telah mempermudah jalannya 
kehidupan dengan penciptaan malam dan siang.
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     
Artinya: Mereka Itulah orang yang membeli kesesatan 
dengan petunjuk, Maka tidaklah beruntung 
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Surah Al-Baqarah ayat 16 di atas menjelaskan 
lihatlah kesesuaian antara perniagaan yang merugi ini, yang 
mendatangkan kesesatan dan keridhaan kepadanya, denga 
dikeuarkannya petunjuk untuk kebalikannya dan kedatangan 
kegelapan yang juga merupakan kesesatan dan keridhaan 
kepadanya, sebagai ganti dari cahaya yang merupakan 
petunjuk dan cahaya. Mereka mengeluarkan petunjuk dan 
cahaya, lalu menggantinya dengan kesesatan.Sungguh itu 




Keuntungan adalah selisih lebih antara harga 
pokok dan biaya yang dikeluarkan dengan penjualan. 
Kalangan ekonom mendefinisikannya sebagai selisih 
antara total penjualan dengan total biaya, total 
penjualanyakni harga barang yang dijual.  Total biaya 
operasional adalah seluruh biaya yang dikeluarkan dalam 
penjualan. Perniagaan berarti jual beli dengan tujuan 
mencari keuntungan, maka keuntungan merupakan 
tujuannya yang paling mendasar, bahkan merupakan 
tujuan asli dari perniagaan.
22
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Asal dari mencari keuntungan adalah disyariatkan, 
kecuali bila diambil dengan cara haram. Diantara cara-cara 
haram dalam mengeruk keuntungan adalah: keuntungan 
dari memperdagangkan komoditi haram, keuntungan dari 




Setiap keuntungan yang berasal dari perdagangan 
dalam berbagai bidang pekerjaan yang diharamkan, maka 
itu adalah hasil yang kotor, sehingga yang lahir adalah 
transaksi yang rusak. Keuntungan menjadi haram bila 
diperoleh melalui penipuan dan manipulasi, atau melalui 







a. Pengertian Penjualan 
Pada saat perusahaan menjual barang dagangannya, 
maka diperoleh pendapatan. Jumlah yang dibebankan kepada 
pembeli untuk barang dagang yang diserahkan merupakan 
pendapatan perusahaan yang bersangkutan. Untuk 




Ibid., hlm. 87 
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perusahaan dagang akun yang digunakan untuk mencatat 
penjualan barang dagang yang disebut “penjualan”. 
Pada waktu menjual, kadang-kadang perusahaan 
harus menerima barang atau memberi potongan harga.Hal 
ini terjadi kalau barang yang dijual tidak sesuai dengan 
permintaan pembeli. Penerima kembali barang yang telah 
dijual disebut penjualan return (sales return), sedangkan 




Penjualan merupakan penerimaan yang diperoleh 
dari pengiriman barang dagangan atau dari penyerahan 
pelayanan dalam bursa sebagai bahan pertimbangan. Di sisi 
lain penjualan menurut Jumingan merupakan penghasilan 
utama dari perusahaan dagang, perusahaan jasa kepada 
pembeli, langganan, penyewa, dan pemakai jasa lainnya.
26
 
Basu Swastha & Irawan penjualan merupakan 
persetujuan jual beli atau pemindahan hak milik secara 
komersial atas barang atau jasa yang melibatkan penjual dan 
pembeli.
27
Setiap perusahaan akan berusaha meningkatkan 
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Penjualan merupakan rekening pendapatan yang 
paling lazim di dalam perusahaan, yang termasuk dalam 
pendapatan penjualan meliputi jumlah kotor yang 
dibebankan kepada pelanggan atas barang dan jasa yang 
disediakan selama periode berjalan.
29
Penjualan merupakan 
tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan. Perusahaan, 
dalam menghasilkan barang atau jasa, mempunyai tujuan 
akhir yaitu menjual barang atau jasa tersebut kepada 
masyarakat. Oleh karena itu, penjualan memegang peranan 
penting bagi perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan dapat terjual dan memberikan penghasilan bagi 
perusahaan. Fungsi penjualan yang dilakukan oleh 
perusahaan bertujuan untuk menjual barang atau jasa yang 
diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup 
semua ongkos guna memperoleh laba.
30
 
 Fungsi tenaga penjualan adalah sebagai berikut: 
1) Menentukan Calon konsumen 
2) Mengadakan Komunikasi 
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Wiraniaga mengkomunikasikan informasi produk dan 
jasa perusahaan. 
3) Menjual 
Wiraniaga perusahaan melakukan seni kewiraniagaan 
dengan pendekatan, penyajian, menjawat atau mengatasi 
keberatan-keberatan dan menutup penjualan. 
4) Memeberikan Pelayanan 
Wiraniaga melayani berbagai jasa kepada konsumen, 
memberi konsultasi mengenai berbagai masalah dan 
pengiriman barang. 
5) Pengumpulan Informasi 
Wiraniaga melaksanakan penelitian pasar dan membuat 
kunjungan penjualan mereka. 
6) Mengatur Waktu 
Dalam menghemat waktu, wiraniaga banyak latihan serta 
mengambil pengalaman dari orang lain. 
 
7) Mengalokasikan Sumber-sumber 
Wiraniaga harus mampu mengevaluasi kualitas 
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Penjualan merupakan aktivitas 
memperjualbelikan barang atau jasa kepada konsumen. 
Penjualan merupakan fungsi yang paling penting dalam 
pemasaran karena menjadi tulang punggung kegiatan 
mencapai pasar yang dituju.
32
Jadi, penjualan adalah suatu 
proses kegiatan dalam memperjualbelikan barang atau 
jasa kepada konsumen. 
Menurut Kasmir Penjualan merupakan jumlah 
omzet barang atau jasa yang dijual, baik dalam unit atau 
pun dalam rupiah.
33
Penjualan (sales) adalah jumlah yang 
dibebankan pada pelanggan atas barang terjual, baik 
penjualan kas maupun kredit. Baik returndan potongan 
penjualan, maupun diskon penjualan dikurangi dari 
penjualan untuk menghasilkan penjualan bersih.
34
 
Sementara itu, penjualan dipengaruhi oleh: 
a) Faktor harga jual 
b) Faktor barang yang dijual 
Harga jual adalah harga persatuan atau unit 
atau per kilogram atau lainnya produk yang dijual di 
pasaran. Penyebab berubahnya harga jual adalah 
perubahan nilai harga jual per satuan. Dalam kondisi 
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tertentu, harga jual dapat naik, tetapi dapat pula turun. 
Perubahan inilah yang menjadi penyebab perubahan 
laba kotor dari waktu ke waktu. 
Sementara itu, jumlah barang yang dijual 
maksudnya adalah banyaknya kuantitas atau jumlah 
barang (volume) yang dijual dalam suatu periode. 
Sudah pasti jika barang yang dijual dengan kuantitas 
yang lebih banyak, juga akan memengaruhi 
peningkatan laba kotor. Demikian pula sebaliknya 
apabila kuantitas barang yang dijual sedikit, tentu 
kemungkinan akan terjadi penurunan penjualan.
35
 
Beberapa definisi di atas peneliti dapat 
menyimpulkan bahwa penjualan adalah bentuk 
transaksi dengan diikuti oleh penerimaan sejumlah 
uang dari pembelian dan dengan memberikan barang 
atau pun jasa kepada pihak pelanggan, besar kecilnya 
penjualan ini penting bagi perusahaan sebagai data 
awal dalam melakukan analisis. 
b. Tujuan Penjualan 
Pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan laba 
tertentu (mungkin maksimal), dan mempertahankan atau 
bahkan berusaha meningkatkannya untuk jangka waktu 
                                                          
35





Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan 
dapat dilaksanakan seperti yg direncanakan. Volume 
penjualan merupakan ukuran yang menunjukkan banyaknya 
atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual.
37
Tujuan 
penjualan dinyatakan dalam volume penjualan, tujuan ini 
dapat dipecahkan berdasarkan penentuan apakah volume 
penjualan yang ingin dicapai per wilayah operasi atau per 
sales person didalam suatu wilayah operasi. 
c. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 
Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor 
yang dapat meningkatkan aktivitas perusahaan, oleh karena 
itu manajer penjualan perlu memperlihatkan faktor-faktor 
yang mempengaruhi penjualan. 
Menurut Basu Swastha faktor-faktor yang 
mempengaruhi kegiatan penjualan adalah sebagai berikut: 
(1) Kondisi dan Kemampuan Penjual 
Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas 
beberapa masalah penting yang berkaitan dengan produk 
yang dijual. 
(2) Kondisi Pasar 
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Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan 
baik sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi 
pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor yakni: jenis pasar, 
kelompok pembeli daya beli, frekuensi pembelian serta 
keinginan dan kebutuhannya. 
(3) Modal  
Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk 
mengangkut barang dagangan ditempatkan atau untuk 
memperbesar usahanya. Modal perusahaan dalam 
penjelasan ini adalah modal kerja perusahaan yang 
digunakan untuk mencapai target penjualan yang 
dianggarkan, misalnya dalam menyelenggarakan stok 
produk dan dalam melaksanakan kegiatan penjualan 
memerlukan usaha seperti alat transportasi, tempat untuk 
menjual, usaha promosi dan sebagainya. 
(4) Kondisi Organisasi Perusahaan 
Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjualan 
ini ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian 
penjualan yang dipegang oleh orang-orang yang ahli 
dibidang penjualan. 
(5) Faktor-faktor lain 
Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, 
kampanye, dan pemberian hadiah sering mempengaruhi 
45 
 
penjualan karena diharapkan dengan adanya faktor-faktor 




d. Konsep Penjualan 
Konsep penjualan berfikir bahwa konsumen tidak 
akan membeli cukup banyak produk kecuali perusahaan 
menjalankan suatu usaha promosi dan penjualan yang 
kokoh.
39
 Sedangkan konsep pemasaran adalah bahwa tugas 
perusahaan adalah menentukan kebutuhan, konsep pemasaran 
juga merupakan kunci untuk mencapai sasaran organisasi 
tergantung pada penentuan kebutuhan, keinginan, dan minat 
pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang diinginkan 
secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing 




e. Jenis dan Bentuk Penjualan 
Menurut Basu Swastha terdapat beberapa 
jenispenjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat 
diantaranya adalah: 
1. Trade selling 
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Penjualan yang terjad bilamana produsen dan 
pedagang besar memperhasilkan mengecer untuk 
berusaha memperbaiki distribusi produk mereka. Hal ini 
melibatkan kegiatan promosi perdagangan, persediaan 
dan produk yang baru, jadi titik beratnya adalah para 
penjual melalui penyalur bukan kepada pembeli akhir. 
2. Missionary Selling 
Penjualan berusaha ditingkatkan dengan 
mendorong pembeli untuk membeli barang dari penyalur 
perusahaan. 
3. Technical Selling 
Berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian 
saran dan nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan 
jasa. 
4. New Business Selling 
Berusaha membuka transaksi baru dengan membuat 
calon pembeli menjadi pembeli seperti haalnya yang 
dilakukan perusahaan asuransi. 
5. Responsive Selling 
Setiap tenaga penjual diharapkan dapat memberikan 
reaksi terhadap permintaan pembeli melalui Roote 
Driving and Retaining, jenis penjualan ini tidak akan 
menciptakan penjualan yang besar, namun akan terjalin 
47 
 




f. Analisis Penjualan 
Menurut Phlip Kolter & Kevin Line Keller terdapat 
dua alat khusus yang dapat digunakan dalam analisis 
penjualan yaitu: 
a. Analisis selisih-penjualan (sales-variance analysis) 
Mengukur kontribusi relatif faktor-faktor yang 
berbeda terhadap kesenjangan kinerja penjualan. 
b. Analisis mikro-penjualan 
Mengamati produk tertentu, wilayah tertentu, dan 




Menurut Phlip Kolter & Kevin Line Keller 
langkah-langkah utama dalam penjualan yang efektif 
adalah sebagai berikut: 
1) Mencari pelanggan dan melakukan kualifikasi, yaitu 
mengidentifikasi dan mengualifikasi calon 
pelanggan. 
2) Pendekatan pendahuluan, yaitu memutuskan 
pendekatan hubungan terbaik, yang mungki berupa 
kunjungan pribadi, telepon atau surat. 
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3) Presentasi dan peragaan, yaitu menyampaikan cerita 
produk-produk tersebut kepada pembeli, dengan 
mengikuti rumus AIDA untuk memperoleh 
perhatian (attention), mempertahankan minat 
(interest), membengkitkan keinginan (desire), dan 
menghasilkan tindakan (action) 
4) Mengatasi keberatan, yaitu menggunakan 
pendekatan yang positif, meminta pembeli 
menjelaskan pemberatan mereka. 
5) Penutupan penjualan, yaitu menawarkan 
pancingan khusus kepada pembeli untuk menutup 
penjualan, seperti harga khusus, jumlah tambahan 
gratis, atau pemberian hadiah. 
6) Tindakan lanjut dan pemeliharaan, yaitu 
menyusun rencana pemeliharaan dan 
pertumbuhan untuk pelanggan tersebut.
43
 
Variabel kausal yang paling penting dalam 
menentukan kebutuhan keuangan adalah proyeksi 
volume penjualan dalam mata uang untuk mana 
diperlukan ramalan penjualan yang baik sebagai 
dasarnya.
44
Penjualan bersih adalah sumber utama 
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yang paling penting dari penghasilan, biasanya 
selalu ditempatkan pada baris pertama 
perhitungan rugi laba.
45
 Penjualan return dan 
pengurangan harga serta potongan penjualan 
dilaporkan sebagai pengurang terhadap penjualan 
bruto selisih antara penjualan bersih dengan harga 
pokok disebut bruto, hasil yang diperoleh adalah 
penjualan bersih (net sales).
46
 
Menurut M. Mursid ada beberapa cara 
dalam peramalan penjualan: 
a) Ramalan penjualan 
Ramalan penjualan perusahaan adalah 
tingkatan penjualan perusahaan-perusahaan 
yang diharapkan berdasarkan atas rencana 
pemasaran yang telah dipilih dan lingkungan 
pasaran yang telah ditentukan. Ramalan 
penjualan untuk tahun mendatang harus 
menggambarkan: 
b) Kuota penjualan merupakan tujuan tujuan 
penjualan ditentukan untuk jenis produk, 
suatu bagian perusahaan, atau perwakilan 
penjualan. 
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c) Anggaran penjualan merupakan suatu 
perkiraan dari pada jumlah penjualan yang 
diharapkan dan digunakan untuk menentukan 
pembelian produksi, dan keputusan jalannya 
keuangan. 
Akibat perkiraan yang terlalu tinggi antara 
lain: 
(1) Kelebihan kapasitas mengakibatkan PHK 
(2) Penurunan harga 
(3) Beban biaya atas persediaan 
Sedangkan akibat perkiraan yang 
terlalu rendah antara lain: 
1. Kehilangan kesempatan menjual 
2. Menambah biaya lembur, biaya 
mempercepat pengiriman barang. 




Potensi penjualan perusahaan 
adalah bataspenjualan yang didekati 
oleh permintaan perusahaan ketika 
usaha pemasaran perusahaan itu 
meningkat jika dibandingkan dengan 
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para pesaingnya. Tentu saja batas 




kasus potensi penjualan perusahaan 
lebih rendah dari pada potensi pasar, 
bahkan ketika pengeluaran pemasaran 
perusahaan itu meningkat pesat bila 
dibandingkan dengan para pesaingnya. 
Alasannya adalah tiap-tiap pesaing 
mempunyai pembeli setia yang tidak 
peka terhadap usaha perusahaan lain 
yang berusaha menarik mereka.
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g. Penjualan dalam Perspektif Islam 
Penjualan dalam perspektif Islam merupakan suatu 
kegiatan menukar barang dengan uang dengan suka rela diantara 
kedua belah pihak (penjual dan pembeli) sesuai dengan 




Allah berfirman dalam Al-Qur’an Surah An-nisa ayat 29 
sebagai berikut: 
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   
    
  
   
   
     
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang 
batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku 
dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 
janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya 
Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.51 
Dari ayat di atas jelas sekali ditujukan kepada orang-
orang yang beriman, “ya‟ayyuhal-ladzina amanū”. Ketetapan 
ayat bagi orang yang beriman meski ada hukumnya, yaitu 
larangan atau perintah. Terlihat pada kalimat berikutnya, ayat ini 
berisi perintah supaya orang-orang yang beriman untuk tidak 
berbuat zalim kepada sesama dengan cara  memakan harta 
mereka secara batil, “la ta‟kulu amwā lakum baynakum bil-
bāthil”. Kata ta‟kulu yang berarti memakan, juga bisa berarti 
mangambil atau menggunakan manfaat harta orang lain tanpa 
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izin. Sedangkan kata bil-bāthili yang berarti dengan cara yang 
diharamkan seperti mengambil riba dari setiap pinjaman uang.
52
 
Ayat ini menerangkan hukum transaksi secara umum, 
jauh lebih khusus kepada transaksi perdagangan, bisnis jual 
beli. Sebelumnya telah diterangkan transaksi muamalah yang 
berhubungan dengan harta, seperti harta anak yatim, mahar, 
dan sebagainya. Dalam ayat ini Allah mengharamkan orang 
beriman untuk memakan, memanfaatkan menggunakan (dan 
segala bentuk transaksi lainnya) harta orang lain dengan jalan 
yang bathil, yaitu yang tidak dibenarkan oleh syariat. Kita 
boleh melakukan transaksi terhadap harta orang lain dengan 
jalan perdagangan dengan asas saling ridha, saling ikhlas. Dan 
dalam ayat ini Allah juga melarang untuk bunuh diri sendiri 
maupun saling membunuh. Dan allah menerangkan semua ini, 
sebagai wujud dari kasih sayang-Nya, karena Allah itu Maha 
Kasih Sayang kepada kita. 
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    
 
  
   
     
 
Artinya: Orang-orang yang Makan (mengambil) ribatidak 
dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang 
yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit 
gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 
disebabkan mereka berkata (berpendapat), 
Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, 
Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba. orang-orang yang telah sampai 
kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus 
berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa 
yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang 
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. 
orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang 
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Penjelasan dari ayat di atas adalah awalnya orang-
orang yang suka mengambil riba mengatakan bahwa jual beli 
itu sama dengan riba, “qalū innama al-bai‟u mitslu ar-ribā”. 
Sekilas praktik jual beli dan riba memang hampir mirip 
karena sama-sama adanya tambahan (ziyadah) yaitu nilai 
lebih dari pokonya. Hanya saja, jual beli disebut margin 
dalam pertukaran barang dengan uang. Sedangkan riba 
adalah kelebihan dari pokok pinjaman uang atau nilai lebih 
dari pertukaran barang ribawi. Ayat ini kemudian 
menegaskan bahwa Allah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba “wa‟ahallallahul ba‟ia waharrama ar-
ribā”. Dengan pengartian tersebut bahwa pada jual beli ada 
pertukaran atau penggantian yang seimbang yaitu barang dari 
pihak penjual kepada pembeli. Sedangkan pada riba tidak ada 
penyeimbang langsung kecuali kesempatan pemanfaatan 
uang. 
Pada ayat ini, larangan Allah langsung disertai 
dengan solusinya yaitu larangan riba diberikan solusi jual 
beli sebagai upaya untuk mendapatkan keuntungan materi. 
Jual beli yang dimaksud sebagaimana dijelaskan juga pada 
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proses perniagaan pada QS. An-nisa ayat 29 yaitu “ 
antarādimminkum”. 
Ayat ini diakhiri dengan penegasan ulang bahwa 
sudah seharusnya riba dihentikan karena orang-orang yang 
suka terlibat dengan transaksi riba akan masuk ke dalam 
neraka, “ waman „ada fa‟ula‟ika ashabu an-nari hum fiha 
khaliduna”. Sekali lagi, sebagai ganti riba supaya tidak 
termasuk dalam penghuni neraka yaitu transaksi jual beli.
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B. Penelitian Terdahulu 
Ada beberapa penelitian yang berkaitan dengan judul yang 
diteliti oleh peneliti, beberapa penelitian tersebut akan digambarkan 















Terhadap Laba Kotor 
pada CV. Omco Jaya 
Padangsidimpuan. 
Hasil persamaan regresi, 
menunjukkan bahwa penjualan 
berpengaruh positif terhadap 
laba kotor sebesar 0,051. 








Terhadap Laba Kotor 
pada PT. Matahari 
Putra Prima Tbk. 
 
Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh harga pokok 
penjualan terhadap laba kotor. 
Hal ini ditunjukkan dengan 
perolehan R sebesar 0,730 dan 
R Square 0,533 atau 53,3% 
yang artinyabahwa variasi 
variabel bebas harga pokok 
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penjualan mampu menjelaskan 
variabel terikat laba kotor 
sebesar 53,3%. 









Terhadap Laba Kotor 
pada PT. PINDAD 
(Persero) Divisi 
Tempa dan Cor. 
 
Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa efisiensi 
biaya produksi memiliki 
pengaruh positif terhadap laba 
kotor pada PT. PINDAD 
(Persero) Divisi Tempa dan 
Cor. 
Kesimpulan penelitian ini 
menunjukkan bahwa semakin 
tinggi efisiensi biaya produksi 
maka semakin tinggi pula laba 
kotor yang diperoleh PT. 
PINDAD (Persero) Divisi 
Tempa dan Cor. 










Bersih Terhadap Laba 
Kotor PT. Nippon 
Indosari Corpino Tbk 
(Sari Roti). 
Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa pengaruh 
penjualan terhadap laba kotor 






Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya atas 
nama Sinar Bulan Rambe adalah meneliti tentang penjualan pada 
variabel X dan laba kotor pada variabel Y. Penjualan merupakan 
faktor yang mempengaruhi laba kotor. Penelitiannya terdiri dari dua 
variabel yaitu satu variabel X dan satu variabel Y, perbedaannya 
yaitu pada lokasi penelitiannya PT. Triputra Agro Persada Tbk. Dan 
data yangdigunakan adalah data primer. 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya atas 
nama  Fitri Nurhayati Hsb adalah sama-sama meneliti tentang laba 
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kotor (gross margin). Kemudian merupakan regresi sederhana yaitu 
terdiri dari dua variabel yaitu variabel X dan variabel Y. Sedangkan 
perbedaannya adalah penelitian tersebut tempat penelitiannya adalah 
pada PT. Matahari Putra Prima Tbk, sedangkan penelitian ini 
dilakukan pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya atas 
nama Riska Olivia Febriana adalah sama-sama melakukan penelitian 
regresi sederhana terdiri dari dua variabel yaitu variabel X dan 
variabel Y, kemudian pada variabel Y meneliti tentang laba kotor. 
Sedangkan perbedaannya adalah penelitian Riska Olivia Febriana 
tersebut tempat penelitiannya adalah pada PT. PINDAD (Persero) 
Divisi Tempa dan Cor, kemudian pada variabel X adalah efisiensi 
biaya produksi, sedangkan penelitian ini pada variabel X yaitu 
penjualan. 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya atas 
nama Mufrida Warnidan Chumairoh yaitu pada variabel Y sama-
sama meneliti tentang laba kotor dan variabel X sama-sama meneliti 
tentang penjualan, sedangkan perbedaannya penelitian Mufrida 
Warni dan Chumairoh adalah lokasi penelitiannya pada PT. Nipon 
Indosari Corpindo Tbk. 
C. Kerangka Pikir 
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Berdasarkan apa yang telah diuraikan sebelumnya maka akan 
diuji bagaimana penjualan berpengaruh terhadap laba kotor pada PT. 







Dalam penelitian ini variabel bebas yaitu penjualan 
sedangkan variabel terikat adalah laba kotor. Dari laporan laba rugi 
PT. Perdana Gapura Prima Tbk terdapat data penjualan dan data laba 
kotor.Kemudian faktor-faktor yang mempengaruhi laba kotor salah 
satunya adalah penjualan. Penjualan dipengaruhi oleh faktor harga 
jual dan faktor jumlah barang yang dijual, kedua faktor tersebut juga 
merupakan faktor yang memengaruhi laba kotor. Sama halnya 
dengan harga jual, harga jual dapat ditetapkan dari jumlah barang 
yang dijual jika terjadi peningkatan harga maka permintaan menurun 
dan laba kotor akan menurun. 
D. Hipotesis  
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Penjualan (   Laba Kotor (Y) 
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Hipotesis merupakan pendapat, jawaban atau dugaan yang 
bersifat sementara dari suatu persoalan yang diajukan, yang 
kebenarannya masih perlu dibuktikan lebih lanjut.
56
Berdasarkan 
paparan kerangka pemikiran dan permasalahan tersebut di atas, 
hipotesis dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 
 
Ho = Tidak terdapat pengaruh penjualan terhadap laba kotor pada 
PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
Ha= Terdapat pengaruh penjualan terhadap laba kotor pada PT. 
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A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Adapun lokasi penelitian yang dilakukan pada PT. Perdana Gapura 
Prima Tbk yaitu salah satu perusahaan yang terdaftar di Bursa Efek 
Indonesia (BEI). Waktu penelitian dilakukan pada bulan April – Oktober 
2017. 
Penelitian memilih PT. Perdana Gapura Prima Tbk sebagai lokasi 
penelitian karena PT. Perdana Gapura Prima Tbk merupakan salah satu 
perusahaan konstruksi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia. 
B. Jenis Penelitian 
Jenis penelitiaan ini adalah penelitian kuantitatif deskriptif. 
Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menggunakan data-data yang 
diukur dalam suatu skala numerik (angka).
1
 Analisis deskriptif adalah 
kegiatan menyimpulkan data mentah dalam jumlah yang besar sehingga  
hasilnya dapat ditafsirkan, atau aktivitas yang menggambarkan pola-pola 
yang konsisten dalam data, sehingga hasilnya dapat dipelajari dan 
ditafsirkan secara singkat dan penuh makna.
2
 Penelitian ini adalah 
penelitian yang dilaksanakan untuk menambah pengetahuan dengan 
menggunakan laporan keuangnan sebagai alat untuk mengetahui pengaruh 
penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. 
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Populasi adalah serumpun atau sekelompok objek yang menjadi 
sasaran penelitian.
3
Menurut Burhan Bungin populasi adalah 
keseluruhan dari objek penelitian yang dapat berupa manusia, hewan, 
tumbuh-tumbuhan, udara gejala, nilai peristiwa, sikap hidup dan 
sebagainya. Sehingga objek-objek ini dapat menjadi sumber data-data 
penelitian.
4
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh laporan 
keuangan PT. Perdan Gapura Prima Tbk mulai tahun 2007-2017. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut.
5
Pemilihan sampel penelitian dilakukan 
secara purposive sampling yaitu teknik sampling yang memberikan 
peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi untuk dipilih 
menjadi sampel.
6
Kriteria pengambilan sampel: 
a. Laporan keuangannya dipublikasikan di Bursa Efek Indonesia. 
b. PT. Perdana Gapura Prima terdaftar di Bursa Efek Indonesia tanggal 
10 Oktober 2007. 
c. Sudah terdaftar dalam Saham Syariah. 
d. Laporan keuanganny alengkap dari Tahun 2009-2016.  
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 Ahmad NizarRangkuti, MetodePenelitianPendidikan(Bandung: Citapustaka Media, 
2014), hlm. 51 
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Burhan Bungin, Metode Penelitian Kuantitatif(Jakarta: Prenada Media, 2005), hlm. 99 
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D. Sumber data 
Data dalam penelitian ini bersumber dari www.idx.co.id yaitu data 
yang dipublikasikan oleh PT. Perdana Gapura Prima Tbk. Data yang 
digunakan berupa data sekunder yaitu dengan memanfaatkan data yang 
sudah ada. Data tersebut adalah data laporan laba rugi dengan melihat 
jumlah penjualan dan hasil laba kotor PT. Perdana Gapura Prima Tbk 
secara triwulan. Data di peroleh melalui website www.idx.co.id. 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data pada dasarnya merupakan suatu kegiatan 
operasional agar tindakannya masuk pada penelitian yang 
sebenarnya.
7
Instrumen pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian 
ini adalah dengan memanfatkan data yang sudah diolah atau dengan 
menggunakan data sekunder. Data sekunder adalah data yang diperoleh 
atau dikumpulkan oleh  orang yang melakukan penelitian dari sumber-
sumber yang telah ada.
8
Data sekunder yang digunakan dalam bentuk data 
berkala (time series). Data berkala adalah data yang terkumpul dari waktu 




Dokumentasi bertujuan untuk memperoleh data yang dibutuhkan 
dalam penelitian dengan cara menghimpun literatur, referensi, serta data 
hasil olahan PT. Perdana Gapura Prima Tbk yaitu data laporan laba rugi 
                                                          
7
Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek (Jakarta: PT Rineka Cipta, 
2004), hlm. 37 
8
Ikbal Hasan, Analisis  Data Penelitian dengan Statistik ( Jakarta: PT Bumi Aksara, 





triwulan PT Perdana Gapura Prima Tbk yang ada kaitannya dengan 
penelitian. Kemudian peneliti melakukan penelitian kepustakaan untuk 
memperoleh teori dari berbagai literatur, dari buku, jurnal, pengetahuan, 
dan informasi yang relevan dengan penelitian ini yang dapat dijadikan 
pegangan dalam penelitian. 
F. Teknik Analisis Data 
Analisis data merupakan suatu proses lanjutan dari proses 
pengolahan data untuk melihat bagaimana menginterpretasikan data, 
kemudian menganalisis data dari yang sudah ada dari tahap hasil 
pengolahan data.
10
Setelah data dari terkumpul dari hasil pengumpulan 
data, maka akan dilakukan analisis data atau pengolahan data. Dalam 
pengolahan analisis statistic ini peneliti menggunakan SPSS (statistical 
product and service solution) versi 22. SPSS merupakan program aplikasi 
yang popular digunakan dalam analisis data. Adapun tahap-tahap analisis 
data sebagai berikut: 
1. Statistik Deskriptif 
Statistik deskriptiif adalah statistik yang berfungsi untuk 
mendeskripsikan atau memberi gambaran terhadap objek yang diteliti 
melalui data, sampel atau populasi tanpa melakukan analisis dan 
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum.
11
 
Menurut Ikbal Hasan statistik deskriptif adalah bagian dari 
statistik yang mempelajari secara pengumpulan dan penyajian data 
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Bambang Prasetyo dan Lin aMiftahul Jannah, Metode Penelitian Kuantitatif (Jakarta: 
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sehingga mudah di pahami.
12
Penggunaan statistic untuk mengetahui 
seberapa jauh data-data bervariasi, berapa standar deviasinya, nilai 
maksimum dan minimum data. 
2. Uji Normalitas 
Uji normalitas terlebih dahulu mengetahui apakah data 
berdistribusi normal atau tidak. Normalitas data merupakan hal yang 
penting karena dengan data yang berdistribusi normal, maka data 
tersebut dianggap dapat mewakili populasi.
13
 Model regresi yang baik 
adalah memiliki nilai residu normal jika nilai signifikan lebih besa rdari 
5% atau 0.05, dan data berdistribusi tidak normal jika nilai signifikan 
lebih kecil dari 0,05 atau 5%. Untuk menguji normalitas dalam 
penelitian ini juga bias dilakukan melalui uji Kolmogrov-Smirnov (K-S) 
dengan menggunakan taraf signifikan 0,05. Data dinyatakan 
berdistribusi normal jika signifikan lebih besar dari 5% atau 0,05.  
3. Analisis Regresi Sederhana 
Analisis regresi sederhana adalah hubungan antara satu variabel 
bebas (X) dan satu variabel terikat (Y), analisis ini digunakan untuk 
mengetahui arah hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat 
apakah positif ataukah negatif.
14
Regresi sederhana didasarkan pada 
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Persamaan umum regresi sederhana penelitian ini adalah: 
LK =α + β Pnjln + e 
  LK   = Laba Kotor 
  Pnjln = Penjualan 
  α = Nilai Konstanta 
  β = Koefisien arah regresi 
  e = Error term 
Nilai α dan β diperoleh melalui metode kuadrat terkecil 
biasa(methode of least squares). Tujuan dilakukannya analisis regresi 
sederhana adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 
bebas (penjualan) terhadap variabel terikat (laba kotor). 
4. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Uji koefisien determinasi (R
2
) dalam regresi sederhana 
digunakan untuk mengetahui besarnya kontribusi antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat atau menunjukkan seberapa besar variasi 
variabel bebas yang digunakan dalam model mampu menjelaskan 
variasi variabel terikat. 
5. Uji Hipotesis (Ujit) 
Uji signifikansi dilakukan untuk menguji besar atau kuatnya 
hubungan antara variable yang diujisama. Tingkat signifikansi yang 
digunakan adalah α = 0.05 atau 5%, karena dianggap cukup ketat untuk 
mewakili hubungan antara variabel dan merupakan tingkat signifikansi 
yang umum digunakan dalam penelitian ilmu-ilmu sosial. 
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Tabel  3.1 




                                           Daerah 
                     Daerah          Penerimaan    Daerah 
                            Ho ditolak          Ho                 Hoditolak 
 
 
  -t tabel  + t tabel 
Dasar pengambilan kesimpulan uji hipotesis adalah: 
1) Membandingkan nilai t hitung dengan t tabel: 
Ho ditolak: jika t hitung> t table atau –t hitung< -t tabel 
Ho diterima: jika –t tabel< t hitung< t tabel 
2) Melalui nilai signifikansi 
Jika signifikansi > 0,05 maka Ho diterima 
Jika signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak 






A. Gambaran umum PT. Perdana Gapura Prima Tbk 
1. Sejarah singkat PT. Perdana Gapura Prima Tbk 
PT. Perdana Gapura Prima Tbk adalah salah satu perusahaan 
properti nasional yang telah bertindak lebih dari 30 tahun dalam 
pengembangan proyek properti baik dari rumah sederhana, real estate, 
komersial, hotel dan proyek digunakan campuran di Indonesia. PT. 
Perdana Gapura prima Tbk didirikan pada tahun 1980 oleh Gunarso 
Susanto Margono Mengejutkan membangun sebuah kompleks 
perumahan di Lampung, Bekasi dan Bogor. Sekarang PT. Perdana 
Gapura prima Tbk telah menjadi pengembang apartemen, kantor dan 
pusat perdagangan tidak hanya di Jabodetabek, tetapi juga di kota-kota 
besar lainnya seperti-kota Bandung, Solo dan Bali. Sampai saat ini PT. 
Perdana Gapura prima Tbk telah membangun lebih dari 30 proyek yang 




PT. Perdana Gapura Prima Tbk. (GPRA) beroperasi dalam 
pengembangan real estate, apartemen, perkantoran dan pusat 
perdagangan. GPRA juga bergerak di bidang jasa kontraktor dan 
perdagangan umum. GPRA memiliki proyek perumahan Bukit 
Cimangu Villa dan Taman Raya Citayam di Bogor, Metro Cilegon, 
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 Riwayat Singkat PT Perdana Gapura Prima Tbk (www. PT Perdana Gapura Prima 
annual Report.com/, diakses 20 Mei 2017 pukul 09.20 WIB). 
68 
 
proyek perumahan Taman Raya Cilegon dan Anyer Pallazo di Cilegon, 
dan proyek Kebagusan City, Jakarta. GPRA tercatat di Bursa Efek 
Indonesia di tahun 2007 pada Papan Utama.
2
 
Perdana Gapura Prima Tbk (GPRA) didirikan tanggal 21 Mei 
1987 dengan nama PT Perdana Gapura Mas dan memulai kegiatan 
usaha komersialnya pada tahun 1994. Kantor pusat GPRA terletak di 
The Bellezza, Permata Hijau, Jl. Arteri Permata Hijau No. 34, Jakarta 
12210. 
Berdasarkan Anggaran Dasar Perusahaan, ruang lingkup 
kegiatan GPRA bergerak dalam bidang pemborongan bangunan 
(kontraktor) dengan memborong, melaksanakan, merencanakan serta 
mengawasi pekerjaan pembangunan rumah-rumah dan gedung-gedung 
serta real estate termasuk pembangunan perumahan, jual beli bangunan 
dan hak atas tanahnya. Saat ini GPRA memiliki perumahan Bukit 
Cimangu Villa dan Taman Raya Citayam berlokasi di Bogor dan 
perumahan Metro Cilegon, Taman Raya Cilegon dan Anyer Pallazo 




Pada tanggal 02 Oktober 2007, GPRA memperoleh pernyataan 
efektif dari Bapepam-LK untuk melakukan Penawaran Umum Perdana 
Saham GPRA (IPO) kepada masyarakat sebanyak 962.000.000 dengan 
nilai nominal Rp100,- per saham dengan harga penawaran Rp310,- per 







saham dan disertai dengan penerbitan 192.400.000 Waran Seri I. 
Saham Waram Seri I tersebut dicatatkan pada Bursa Efek Indonesia 



























2. Struktur organisasi PT. Perdana Gapura Prima Tbk 










3. Visi dan Misi PT. Perdana Gapura Prima Tbk 
a. Visi  
1) Menjadi perusahaan multinasional yang dipercaya dan 
dihormati oleh para pemangku kepentingan, dan 
menyelaraskan dengan perusahaan sejenis diwilayah tersebut. 
2) Menjadi perusahaan yang efisien, inovatif, proaktif, 
mengandalkan pengembangan sumber daya manusia, teknologi 
informasi dan prosedur dan berkomitmen untuk kualitas 
layanan dan mutu. 
b. Misi  
1) Mengoptimalkan dan mengintegrasikan persyaratan komersial 
dengan kebutuhan bagi orang-orang perumahan dari semua 
lapisan masyarakat, dan juga memberikan pelayanan yang 
berkualitas dan berdaya guna mencapai kepuasan pelanggan. 
2) Mengembangkan perumahan dengan kualitas baik dan terus 
mengikuti perencanaan internasional. berasal dari 
pengembangan berbagai perumahan kecil di Jabodetabek untuk 
pengembangan bangunan tinggi dan pusat-pusat perbelanjaan 
dan gedung perkantoran. 
3) Membentuk aliansi strategis dan kemitraan dengan pemain 
lokal dan regional. Melakukan bisnis dengan komitmen dan 
terus tumbuh secara alami ketika mencoba untuk menjadi mitra 
pemerintah dan swasta dalam meningkatkan perekonomian 
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nasional dan membuat karyawan sebagai aset perusahaan yang 
dapat mengembangkan kompetensi di bidang properti. 
4) Menciptakan portfolio produk yang inovatif dan diterima oleh 
pasar. Tanggap terhadap perubahan dan tantangan di masa 
depan untuk berkarya lebih baik lagi. Properti adalah karya 
jangka panjang, oleh karena itu kami selalu terdorong untuk 
menciptakan produk yang akan dikenang zaman, yang menjadi 
trademak sebuah kota atau kawasan.
5
 
B. Hasil Analisis Data 
1. Analisis Statistik Deskriptif 
Analisis deskriptif merupakan suatu gambaran yang 
menjelaskan tentang jumlah data, nilai minimum, nilai maximum, nilai 
rata-rata, dan standar deviasi. Adapun data statistik deskriptif masing-
masing variabel sebagai berikut: 
Tabel 4.2  
Hasil Uji Statistik Deskriptif 
Descriptive Statistics 
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Berdasarkan tabel descriptive di atas dapat dilihat hasil atau nilai 
dari jumlah data (N), minimum, maximum, rata-rata (mean), standar 
deviasi dari penjualan dan laba kotor pada PT. Perdana Gapura Prima 
Tbk adalah sebagai berikut: 
a. Dari hasil uji descriptive dapat dilihat bahwa untuk variabel 
penjualan nilai dari jumlah data (N) adalah 32, kemudian untuk nilai 
minimum 11154643085,00 dan maximum penjualan adalah sebesar 
95129266193,00 selanjutnya untuk nilai rata-rata (mean) penjualan 
adalah sebesar 40441814181,2500 dan untuk nilai dari standar 
deviasi penjualan adalah sebesar 24714774310,28908 
b. Dari hasil uji descriptive dapat di lihat bahwa untuk variabel laba 
kotor nilai dari jumlah data (N) adalah 32, kemudian untuk nilai 
minimum laba kotor adalah sebesar 10045845287,00 kemudian 
nilai dari maximum laba kotor adalah sebesar 95615681747,00 
selanjutnya untuk nilai rata-rata (mean) laba kotor adalah sebesar 
36070849906,0313 dan untuk nilai  dari standard deviasi laba kotor 
adalah sebesar 26052972673,20479 Jadi kesimpulannya, secara 
deskriptif bahwa nilai rata-rata penjualan lebih besar dari pada laba 
kotor. 
2. Uji Normalitas 
Uji normalitas untuk mengetahui apakah kedua variabel yang 
diteliti berdistribusi normal, mendekati normal atau tidak, jika nilainya 
> 0,05 maka dinyatakan distribusi normal, dan jika nilainya < 0,05 
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maka dinyatakan distribusi tidak normal, berikut hasil uji normalitas 
penelitian. 
Tabel 4.3 
 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Penjualan Laba Kotor 








Most Extreme Differences Absolute ,143 ,111 
Positive ,143 ,108 
Negative -,103 -,111 
Test Statistic ,143 ,111 






Berdasarkan hasil di atas pada uji normalitas dalam kolomOne-
Sample Kolmogrov-SmirnovTest dapat dilihat nilai untuk harga 
penjualan adalah sebesar 0,093 >0,05, dan untuk nilai laba kotor 
adalah sebesar 0,200 > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa nilai 
signifikan tersebut berdistribusi normal, artinya nilai yang diperoleh > 
0,05 
3. Uji Regresi Sederhana 
Analisis regresi sederhana digunakan untuk mengetahui 
pengaruh variabel independen (bebas) yaitu penjualan terhadap 
variabel dependen (terikat) laba kotor yang ada pada PT. Perdana 













T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 15388892734,853 9266917544,596  1,661 ,107 
Penjualan ,480 ,035 ,928 13,637 ,000 
a. Dependent Variable: Laba Kotor 
 
Berdasarkan hasil uji analisis sederhana pada tabel Coefficients di 
atas, persamaan regresi yang terbentuk adalah: 
Laba Kotor = α + β Penjualan + e 
Sehingga  
Laba Kotor = 15.388.892.734.853 + 0,480 Penjualan + e 
 Persamaan regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta sebesar 15388892734,853 menunjukkan bahwa jika 
penjualan nilainya adalah Rp 0 maka laba kotor sebesar Rp 
15.388.892.734.853. 
b. Koefisien regresi variabel penjualan sebesar 0,480 menunjukkan 
bahwa jika penjualan  mengalami peningkatan Rp 1, maka laba kotor 
akan mengalami peningkatan sebesar Rp 0,480. Koefisien bernilai 
positif artinya terjadi pengaruh positif antara penjualan dengan laba 






4. Uji koefisien determinasi (R2)  
Uji koefisien determinasi (R
2
) dalam regresi sederhana 
digunakan untuk mengetahui besarnya kontribusi antara variabel bebas 
terhadap variabel terikat atau menunjukkan seberapa besar variasi 
variabel bebas yang digunakan dalam model mampu menjelaskan 
variasi variabel terikat. 
Tabel 4.5  






Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,928
a
 ,861 ,856 27341880258,526 
Berdasarkan hasil uji R
2
 pada tabel model summary dapat 
diketahui nilai dari R sebesar 0,928 atau 92,8%. Hal ini menunjukkan 
bahwa terdapat hubungan yang kuat antara penjualan dengan laba 
kotor. Sedangkan nilai R square sebesar 0,861 atau 86,1%. Artinya 
variasi variabel laba kotor dapat dijelaskan oleh variasi variabel 
penjualan sebesar 86,1%, Sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel 
lain yang tidak masuk dalam penelitian.Faktor lainnya adalah harga 
jual dan barang yang dijual. 
5. Uji Hipotesis 
Uji ini digunakan untuk mengetahui pengaruh penjualan 
terhadap laba kotor dengan tingkat nilai signifikan 0,05. Jika nilai 
probabilitas t lebih besar dari 0,05 maka terdapat pengaruh antara 
penjualan dengan laba kotor (koefisien regresi tidak signifikan), 
sedangkan jika nilai probabilitas t lebih kecil dari 0,05 maka terdapat 
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pengaruh antara penjualan dengan laba kotor (koefisien regresi 
signifikan). Setelah thitung diperoleh, maka untuk menginterpretasikan 
hasilnya berlaku ketentuan sebagai berikut: 
  Jika signifikansi > 0,05 maka Ha diterima 
  Jika signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak 
Tabel 4.6 













 1,661 ,107 
Penjualan ,480 ,035 ,928 13,637 ,000 
 
Berdasarkan hasil Hipotesis (uji t) pada tabel coefficients dapat 
diketahui nilai dari ttabel dan thitung, nilai signifikansi, dan Uji t digunakan 
untuk mengatahui apakah penjualan berpengaruh atau tidak terhadap laba 
kotor. Pengujian menggunakan tingkat signifikansi 0,05.  
Nilai thitung> ttabel (13,637>1,697) dan nilai signifikansi > 0,05 
(0.00<0,05), maka Ha diterima.Artinya variabel penjualan memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap laba kotor pada PT. Perdana Gapura 
Prima Tbk. 
C. Pembahasan Hasil Penelitian 
Adapun penelitian ini berjudul pengaruh penjualan terhadap laba 
kotor pada PT. Perdana Gapura Prima Tbk. Penjualan merupakan jumlah 
omzet barang atau jasa yang dijual, baik dalam unit atau pun dalam rupiah. 
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Sedangkan laba kotor adalah laba yang diperoleh sebelum dikurangi biaya-
biaya yang menjadi beban-beban perusahaan. Penurunan laba kotor 
disebabkan oleh turunnya penjualan. Apabila penjualan meningkat,maka 
laba kotor akan meningkat dan sebaliknya apabila penjualan menurun 
maka laba kotornya juga menurun. 
Setelah melalui berbagai analisis data terdapat model, maka dapat 
dinyatakan bahwa persamaan regresi yang digunakan dalam penelitian ini 
menunjukkan hasil yang positif. Berdasarkan hasil uji normalitas dalam 
kolom One-Sample Kolmogrov-Smirnov Test dapat diketahui nilai dari 
kedua variabel lebih besar dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa data 
penelitian berdistribusi normal.  
Berdasarkan hasil uji t yang dilakukan peneliti pada pengujian 
analisis data menggunakan SPSS versi 22, dengan melihat dari hasil 
output dapat mengetahui pengaruh penjualan terhadap laba kotor. Dengan 
pengambilan keputusan, jika thitung memiliki jumlah yang lebih besar dari 
ttabel dapat disimpulkan adanya pengaruh penjualan terhadap laba 
kotor.Hasil yang didapatkan adalah penjualan memiliki thitung sebesar 
13,637> ttabel sebesar 1,697.Hal ini dapat diartikan bahwa penjualan 
memiliki berpengaruh yang signifikan terhadap laba kotor PT. Perdana 
Gapura Prima Tbk. 
Penelitian ini didukung oleh teori dalam buku Analisis Laporan 
Keuangan karangan Kasmir yang menyatakan apabila penjualan 
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meningkat maka laba kotor akan meningkat, dan apabila penjualan 
menurun maka laba kotor juga ikut menurun.
6
 
Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Sinar Bulan Rambe yang menyatakan 
bahwa penjualan berpengaruh positif terhadap laba kotor. 
 Penjualan merupakan jmlah omzet barang atau jasa yang 
dibeli, baik dalam unit maupun dalam rupiah. Semakin tinggi jumlah 
penjualan yang dihasilkan maka semakin tinggi pula laba yang didapatkan. 
Penjualan tidak dapat dipisahkan dalam peningkatan  laba karena 
penjualan sangat erat kaitannya dengan peningkatan laba, karena semakin 
besar penjualan yang diperoleh maka jumlah laba yang dihasilkan akan 
meningkat potensi pendapatan perusahaan. 
Hasil penelitian ini menyatakan sebuah keberhasilan suatu 
perusahaan dapat diukur melalui tingkat laba yang diperoleh perusahan itu 
sendiri karena tujuan utama perusahaan adalah untk mencapai laba dan 
pencapaian laba merupakan faktor yang menentukan bagi kelangsungan 
hidup perusahaan sendiri. Laba bisa didapat secara optimal , jika penjualan 
mencapai hasil yang maksimal dan sebaliknya jika penjualan mengalami 
penurunan maka laba akan mengalami penurunan.
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D. Keterbatasan Penelitian 
Pelaksanaan penelitian ini disusun dengan langkah-langkah yang 
sedemikian rupa agar hasil yang diperoleh sebaik mungkin. Namun dalam 
                                                          
6
 Kasmir, Analisis Laporan Keuangan (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), hlm. 302 
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prosesnya, untuk mendapatkan hasil yang sangat sempurna sangatlah sulit. 
Sebab dalam pelaksanaan penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan. 
Diantara keterbatasan yang dihadapi peneliti selama melaksanakan 
penelitian sebagai berikut: 
1. Peneliti hanya memiliki dua variabel yaitu penjualan (X) dan laba 
kotor (Y) untuk melihat seberapa jauh pengaruh dari kedua variabel 
tersebut. 
2. Populasi dalam penelitian hanya perusahaan industri perdagangan yang 
terdaftar di Bursa Efek Indonesia, yaitu PT. Perdana Gapura Prima 
Tbk. 
Walaupun demikian, peneliti tetap berusaha agar keterbatasan 
yang dihadapi tidak mengurangi makna penelitian ini. Segala kerja 







Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data pada bab sebelumnya 
mengenai pengaruh penjualan terhadap laba kotor pada PT. Perdana 
Gapura Prima Tbk. Maka, kesimpulan dari penelitian inis ebagai berikut: 
Diperoleh nilai R sebesar 0,928 hal ini menunjukkan terjadi 
hubungan yang kuat antara penjualan terhadap laba kotor. Sedangkan 
diketahui koefisien determinasi R
2 
(R Square) sebesar 0,861 atau 86,1%. 
Hal ini menunjukkan bahwa terjadi sumbangan kontribusi variable bebas 
(penjualan) terhadap variable terikat (laba kotor) sebesar 86,1%. Atau 
variasi variable bebas yang digunakan dalam penelitian ini mampu 
menjelaskan variable terikats ebesar 86,1%. Sedangkan sisanya sebesar 
13,9% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel yang tidak dimasukkan 
dalam penelitian. 
Berdasarkan hasil uji hipotesis diperoleh bahwa thitung = 13,637 dan 
ttabel = 1,697 sehingga thitung>ttabel atau (13,637 > 1,697) maka HO ditolak. 
Sementara itu, berdasarkan nilai signifikan penjualan ditunjukkan dengan 
nilai 0,000 lebih kecil dari nilai taraf signifikan 0,05. Kemudian dapat 
disimpulka nbahwa Ha diterima dan Ho ditolak, yang artinya bahwa 
terdapat pengaruh yang signifikan antara penjualan terhadap laba kotor 




B. Saran  
Setelah peneliti melalui semua tahapan-tahapan dan berdasarkan 
hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan dalam penelitian ini ada 
beberapa saran yang peneliti rangkum  untuk perbaikan penelitian dimasa 
yang akan datang. Sebagai berikut: 
1. Untuk peneliti selanjutnya yang tertarik mengenai judul pengaruh penjualan 
terhadap laba kotor studi kasus PT. Perdana Gapura Prima Tbk agar lebih 
memahami judul ini.  
2. Keterbatasan penelitian ini terletak pada penggunaan data hanya pada 
Peneliti selanjutnya disarankan agar menambah periode penelitian, dan juga 
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Tabel t (Pada Taraf Signifikansi 5%) 








0,05 0,025 0,05 0,025 0,05 0,025 
1 6,314 12,706 34 1,691 2,032 67 1,668 1,996 
2 2,920 4,303 35 1,690 2,030 68 1,668 1,996 
3 2,353 3,182 36 1,688 2,028 69 1,667 1,995 
4 2,132 2,776 37 1,687 2,026 70 1,667 1,994 
5 2,015 2,571 38 1,686 2,024 71 1,667 1,994 
6 1,943 2,447 39 1,685 2,023 72 1,666 1,994 
7 1,895 2,365 40 1,684 2,021 73 1,666 1,993 
8 1,860 2,306 41 1,683 2,020 74 1,666 1,993 
9 1,833 2,262 42 1,682 2,018 75 1,665 1,992 
10 1,813 2,228 43 1,681 2,017 76 1,665 1,992 
11 1,796 2,201 44 1,680 2,015 77 1,665 1,991 
12 1,782 2,179 45 1,679 2,014 78 1,665 1,991 
13 1,771 2,160 46 1,679 2,013 79 1,664 1,991 
14 1,761 2,145 47 1,678 2,012 80 1,664 1,990 
15 1,753 2,131 48 1,677 2,011 81 1,664 1,990 
16 1,746 2,120 49 1,677 2,010 82 1,664 1,989 
17 1,740 2,110 50 1,676 2,009 83 1,663 1,989 
18 1,734 2,101 51 1,675 2,008 84 1,663 1,989 
19 1,729 2,093 52 1,675 2,007 85 1,663 1,988 
20 1,725 2,086 53 1,674 2,006 86 1,663 1,988 
21 1,721 2,080 54 1,674 2,005 87 1,663 1,988 
22 1,717 2,074 55 1,673 2,004 88 1,662 1,987 
23 1,714 2,069 56 1,673 2,003 89 1,662 1,987 
24 1,711 2,064 57 1,672 2,003 90 1,662 1,987 
25 1,708 2,060 58 1,672 2,002 91 1,662 1,986 
26 1,706 2,056 59 1,671 2,001 92 1,662 1,986 
27 1,703 2,052 60 1,671 2,000 93 1,661 1,986 
28 1,701 2,048 61 1,670 2,000 94 1,661 1,986 
29 1,699 2,045 62 1,670 1,999 95 1,661 1,985 
30 1,697 2,042 63 1,669 1,998 96 1,661 1,985 
31 1,696 2,040 64 1,669 1,998 97 1,661 1,985 
32 1,694 2,037 65 1,669 1,997 98 1,661 1,985 
33 1,692 2,035 66 1,668 1,997 99 1,660 1,984 
 
 
 
 
































 
 
